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Выводы
Использование разработанной математической
модели и реализация её в среде Excel позволило
определить оптимальную конфигурацию выпол
няемых проектов по степени их сложности, с уче
том приоритетов отдельных проектов и заданного
уровня введенных основных средств. Такой подход
может выступать в качестве основы для принятия
решений по определению совокупности выполняе
мых проектов на различные периоды, на любых
предприятиях, реализующих инвестиционные
проекты. В качестве целевой функции может вы
ступать любой показатель: суммарная прибыль от
реализации проектов, степень использования тру
довых ресурсов, количество выполненных проек
тов. Также модель позволяет учесть особенности
отдельных проектов и периоды их реализации.
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Весьма актуальной задачей маркетинга являет
ся оценка вероятности коммерческого успеха това
ра (услуги) на ранних этапах его проектирования с
последующей коррекцией оценки на всех этапах
жизненного цикла. Существует большое число ме
тодик оценки конкурентоспособности товаров и
услуг с позиции сравнительного анализа совокуп
ности их технических и экономических параметров
[1–5]. Результатом такой оценки становятся инте
гральные показатели конкурентоспособности, ко
торые говорят лишь о степени превосходства одних
товаров или услуг над другими. В данной работе
представлена методика дальнейшего анализа дан
ных показателей с точки зрения теории вероятно
стей и математической статистики. Предложены
модели прогнозирования рыночного успеха (ком
мерческого потенциала) телекоммуникационных
услуг и определения их максимальной доходности
на основе рассчитанных показателей конкурентос
пособности.
Чтобы осуществить прогнозирование рыночно
го успеха товара или услуги необходимо разрабо
тать математические модели конкурентоспособно
сти по техническим и эксплуатационным параме
трам (инновационный потенциал), а также модель,
отражающую их рыночные характеристики (ры
ночный потенциал), как самого товара, так и инно
вационной фирмы в целом.
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Рассмотрим вначале математическую модель
конкурентоспособности товара или услуги, при
мем во внимание следующие моменты:
• число сравниваемых объектов должно быть не
менее 3х [5];
• для возможности сравнения характеристик то
вара, имеющих разную размерность, их необхо
димо нормировать;
• учитывая, что технические параметры товара
имеют различную степень важности для потре
бителя, их необходимо ранжировать по степени
приоритетности согласно экспертным оценкам
или по оценке лица, принимающего решение
(ЛПР) [6];
Нормирование параметров производится через
отношение однотипных численных характеристик
параметров всех конкурирующих товаров к чи
сленной характеристике параметралидера (наи
лучшего), принимаемого за единицу, параметры
других конкурирующих товаров будут составлять
доли единицы [5].
Приоритет параметров (их важность) определя
ется экспертами или ЛПР в диапазоне от 0 до 10
или до 100, затем определяется числовая сумма
приоритетов по всей совокупности характеристик.
Индивидуальный относительный приоритет по ка
комулибо параметру определяется отношением
собственного числового приоритета параметра к
числовой сумме всех приоритетов:
где αi – относительный приоритет iго параметра;
rnpi – численный приоритет какоголибо iго пара
метра; – сумма всех численных параметров.
Легко увидеть, что сумма всех относительных
приоритетов (далее просто приоритетов) равна
единице.
Рассмотрим сказанное на примере сравнения
услуги «ТВист» от томского филиала ОАО «Си
бирьтелеком» с аналогичными пакетами телекомму
никационных услуг (телевидение + доступ в Internet)
фирм конкурентов: «Эверест» от ООО «Томтел» и
«Антикризисный» от ООО «Новые Телесистемы
(НТС)».
Все пакеты услуг представлены только на общем
для них рынке. Сравниваемые технические параме
тры пакетов и их характеристики представлены в
табл. 1.
Такие параметры, как качество сигнала и каче
ство широкополосного доступа в сеть Интернет
были оценены экспертно, в качестве экспертов вы
ступили 8 сотрудников кафедры телевидения и
управления ТУСУР (к.т.н., д.т.н., сотрудники
НИЧ) и Томского областного радиотелевизионно
го передающего центра. Выбранные сотрудники
являются специалистами в области телекоммуни
каций, а также потребителями анализируемых па
кетов услуг.
Коэффициенты конкордации (согласованно
сти) Кендалла [7] для оцениваемых параметров со
ставили 0,842 и 0,709 соответственно, что превы
шает их критические значения (0,637) и говорит о
согласованности мнений экспертов и возможности
их использования для дальнейших расчетов [8].
Проведем оценку инновационного потенциала
пакетов услуг, как взвешенной совокупности их
технических параметров. В каждом из вариантов,
табл. 1, представлены численные или словесные
характеристики параметров – zi, а в скобках – их
нормированные (относительного лучшего) значе
ния μi. 
Если наилучшим значением является наимень
шее число, то оно нормируется единицей, а для
других вариантов нормированное значение вычи
сляется путем деления этого меньшего численного
значения на большее.
Таблица 1. Технические характеристики пакетов услуг
В табл. 2 представлено соотношение словесных
оценок параметров с их численными характеристи
ками [5].
Таблица 2. Числовые значения вербальных оценок параме
тров
Оценку конкурентоспособности каждого из ва
риантов начнем с вычисления максимума взвешен
ной суммы. Лидирующим будет тот пакет услуг, ко
Числовое значение Вербальные оценки 
0,00...0,20 Очень плохие Очень низкие
0,20...0,37 Плохие Низкие 
0,37...0,63 Удовлетворительные Удовлетворительные
0,63...0,80 Хорошие Высокие 
0,80...1,00 Очень хорошие Очень высокие
Параметр
zi (μi) αi
«Эверест»
«Антикри
зисный»
«ТВист»
Качество сигнала,
балл.
6,31 (0,76) 7,08 (0,85) 8,32 (1,00) 0,30
Качество доступа
в сеть Интернет,
балл.
6,00 (0,70) 6,13 (0,71) 8,62 (1,00) 0,20
Количество кана
лов
55 (0,92) 50 (0,83) 60 (1,00) 0,15
Удельная стои
мость канала,
р/канал.
10,00 (0,42) 11,10 (0,38) 4,17 (1,00) 0,15
Ширина канала
Интернет, Мбит
51 (1,00) 51 (1,00) 24 (0,47) 0,10
Количество пред
лагаемых пакетов
3 (1) 1 (0,33) 3 (1) 0,05
Дополнительные
сервисы
Хорошие
(0,70)
Хорошие
(0,70)
Очень хоро
шие (0,80)
0,05
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торый наберет наибольшее значение суммы произ
ведений коэффициента приоритета αi на нормиро
ванное значение характеристики μi.
(1)
где n – количество сравниваемых параметров; в на
шем случае n=7.
Проведя необходимые вычисления, получим
для трех пакетов фирмконкурентов: «Эверест» –
0,739; «Антикризисный» – 0,726; «ТВист» – 0,937.
Эти величины отражают инновационный (техни
ческий) потенциал услуг, находящихся на рынке.
Выражение (1) можно трактовать и как матема
тическое ожидание случайных величин αi и соот
ветствующих вероятностей их появления αi, тем
более, что сумма αi=1. Продолжим анализ выраже
ния (1) с позиции теории вероятности, заменив его
математическими ожиданиями: МE («Эверест»), МA
(«Антикризисный»), МT («ТВист»). В дальнейшем
будем придерживаться аналогичных обозначений.
Найдем среднеквадратичное отклонение от ма
тематического ожидания для всех jвариантов (в
нашем случае j=3).
(2)
где n=7, j=1,...,3, получим:
Рассчитаем коэффициент колеблемости нор
мированных характеристик относительно матема
тического ожидания (2) по формуле:
(3)
Получим для трех пакетов услуг: γE=0,225;γA=0,288; γT=0,172.
Из полученных результатов следует, что услуга
«ТВист» обладает наименьшим разбросом характе
ристик, то есть основной выигрыш происходит за
счет главных параметров, обладающих наиболь
шим приоритетом.
Определим среднее значение Мср для всех паке
тов услуг конкурентов:
где l – количество конкурирующих пакетов услуг; в
нашем случае l=3. Тогда Мср=0,80.
Найдем отклонение частных математических
ожиданий Mj от среднего:
(4)
Для трех вариантов получим:
Услуга «ТВист» по техническим характеристи
кам в большей степени превышает средний уро
вень характеристик услугконкурентов.
Примем за идеальный пакет услуг такой, у кото
рого все нормированные характеристики равны
единице, тогда математическое ожидание для него
Мид также равно единице. Определим уровень от
клонения характеристик от идеального как:
(5)
Для трех вариантов получим:
Делаем вывод, что услуга «ТВист» в большей
степени, чем её конкуренты приближена к идеаль
ному.
Рассчитаем частные и общий индекс превос
ходства услуги «ТВист» над услугами конкурентов,
используя выражения (1, 3–5):
Индекс по математическому ожиданию (техни
ческому потенциалу):
Индекс по колеблемости:
Индекс по отклонению от среднего:
Индекс по отклонению от идеала:
Общий индекс превосходства:
Таким образом пакет «ТВист» на 150,79 % пре
восходит аналогичный пакет «Эверест», и на
172,51 % – пакет «Антикризисный» по общему ин
дексу превосходства.
/ / / /
/ / / /
/
/
150,79 %;
172,51 %.
Ò E Ò E Ò E Ò E
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γ
γ
Δ Δ
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1 100 % 75,86 %;
1 100 % 77,00 %.
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100 % 24,70 %;
100 % 26,31 %.
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1 100 % 23,47 %;
1 100 % 40,18 %.
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1 100 % 27,76 %;
1 100 % 29,01 %.
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Минимально допустимая величина общего ин
декса превосходства определяется отраслевой при
надлежностью товара или услуги, положением на
кривой жизненного цикла, интенсивностью кон
курентной борьбы, рыночным потенциалом фир
мы и т. д. Очевидно, невозможно однозначно опре
делить его (индекса) величину на все виды товаров
и услуг.
Перейдем к оценке рыночного потенциала. Ры
ночный потенциал – это взвешенная совокупность
рыночных характеристик конкурирующих услуг.
Он отражает степень его востребованности на рын
ке, обусловленной сбытовой стратегией фирмы, ее
конкурентной позицией, маркетинговыми усилия
ми, популярностью бренда и т. д.
Рыночные характеристики выразим через соот
ветствующие коэффициенты, табл. 3. Они устана
вливаются либо экспертным путем, либо по оценке
ЛПР.
Таблица 3. Рыночные характеристики пакетов услуг
Применение введенных коэффициентов позво
ляет экспертным путем ввести индивидуальные от
носительные приоритеты для рыночных коэффи
циентов и нормированные значения рыночных па
раметров.
В качестве рыночного параметра необходимо
использовать и фактическую абонентскую плату за
пакеты телекоммуникационных услуг, так как она
может являться основой для принятия решения о
выборе между конкурирующими пакетами потре
бителем.
Самостоятельным интегральным рыночным
параметром услуги является отношение цены к ка
честву. При этом под понятием качество может по
ниматься либо один, либо совокупность техниче
ских параметров услуг. В нашем примере – это ин
тегральный показатель качества сигнала и предо
ставляемого доступа в Internet. Разделим цену на
суммарный коэффициент качества услуги, рассчи
танный по формуле:
где ККС – уровень качества сигнала; ККИ – уровень
качества доступа в Интернет (табл. 1); α, β – весо
вые коэффициент (α+β=1), рассчитанные в соот
ветствии с пропорциями, установленными при из
мерении инновационного потенциала (табл. 1,
столбец 5). Т. е. α=0,6; β=0,4.
Используя рассмотренные коэффициенты, мы
можем составить сравнительную таблицу (табл. 4)
для всех конкурирующих товаров по 7ми рыноч
ным параметрам ηi, задать их приоритеты ξi, прове
сти сравнительный анализ, определить рыночный
потенциал вариантов товара по аналогии с методом
определения инновационного потенциала.
Таблица 4. Рыночные параметры конкурирующих услуг
Рассчитав рыночный потенциал Пp по следующей
формуле для каждого варианта конкурирующих
пакетов услуг, получим:
1
,
0,724; 0,597; 0,971.
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P P P
Ï
Ï Ï Ï
η ξ
=
= ⋅
= = =
∑
Наименование
параметра
ηi ξi
«Эверест»
«Антикри
зисный»
«ТВист»
Прио
ритет
Отношение 
цена/качество
88,91(0,33) 82,84 (0,36) 29,62 (1,00) 0,2
Абонентская
плата
550 (0,45) 555 (0,45) 250 (1,00) 0,15
Киф 3 (0,6) 2 (0,4) 5 (1) 0,15
Кзр 18 (1) 16 (0,89) 18 (1) 0,15
Кжц 10 (1) 7 (0,7) 10 (1) 0,08
Ккр 7 (1) 7 (1) 7 (1) 0,07
Км 3 (1) 2 (0,67) 3 (1) 0,10
Ктп 14 (1) 10 (0,71) 10 (0,71) 0,10
,K KÑ KÈK K Kα β= +
Коэффициент имиджа фирмыпроизводителя 
конкурирующей услуги
Киф
Ур
ов
ен
ь 
ф
ир

м
ы
Мировой 8...10
Межстрановый 6...8
Страновый 4...6
Межрегиональный 2...4
Региональный 1...2
Суммарный коэффициент затрат на рекламу Кзр
Ре
кл
ам
ны
е 
м
ер
оп
ри
я
ти
я
На центральном ТВ канале 8...10
На местном ТВ канале 7...8
В центральной печати 6...7
В местной печати 5...6
Рассылка буклетов 4...5
Разовые акции в СМИ 2
Итого, Кзс 2...42
Коэффициент жизненного цикла услуги Кжц
Эт
ап
 ц
ик
ла Виолент 8...10
Патиент 6...8
Эксплерент 4...6
Коммутант 1...4
Коэффициент конкуренции на рынке, 
на которым представлена услуга
Ккр
Ры
но
к
Монополистический 7...10
Олигополистический 5...7
Монополистической конкуренции 3...5
Совершенной конкуренции 1...3
Суммарный маркетинговый коэффициент Км
М
ар
ке
ти
н
го
вы
е 
па
ра

м
ет
ры
Наличие собственной рыночной ниши 1...5
Отсутствие услугсубститутов 1...4
Низкие рыночные барьера 1...3
Итого, Кмс 3...12
Суммарный коэффициент торговой политики Ктп
Эл
ем
ен
ты
 т
ор
го

во
й 
по
ли
ти
ки
Наличие льгот 0...3
Наличие скидок (бонусов) 0...3
Предоставление услуг в кредит 0...5
Послепродажное обслуживание (в т. ч. сер
висная служба)
0...3
Итого, Ктп 0...14
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Коммерческий потенциал – это способность то
вара (услуги) завоевать определенную долю рыноч
ного объема. Поскольку объем освоения рынка
определяется совместным воздействием иннова
ционного и рыночного потенциалов, коммерче
ский потенциал можно представить произведени
ем инновационного и рыночного потенциалов.
(6)
Приведем в сводной табл. 5 инновационные,
рыночные и коммерческие потенциалы услуг
фирмконкурентов.
Таблица 5. Сводная характеристика пакетов услуг
Используя полученное выражение (6) для Knj,
рыночную долю Rj – рыночный успех, на которую
может претендовать каждый из n конкурирующих
пакетов, можно рассчитать по следующей формуле:
(7)
Таким образом:
Конечно, нельзя считать, что если продукт вы
ходит на рынок, он сразу займет рассчитанную до
лю рынка, необходимо время для освоения этой
доли.
Очевидно, что цена пакета услуг влияет как на
его инновационный потенциал, так и на рыночный,
то есть её изменение будет влиять на изменение до
ли рынка. Если учесть, что цена является легко
варьируемым фактором, то это выводит данный
параметр на первый план.
Любое предприятие в конечном итоге ставит
перед собой цель получения максимальной прибы
ли, достижение которой возможно при оптималь
ном соотношении параметров доли рынка и цены.
Необходимо найти определенный баланс между
ценой и рыночной долей. Это можно представить в
виде следующего выражения:
(8)
где D – показатель планируемой доходности; C –
планируемая цена услуги; R – планируемая рыноч
ная доля услуги, рассчитанная по формуле (7).
Для моделирования данного процесса можно
использовать, надстройку «Поиск решения» MS
Excel, предварительно автоматизировав все приве
денные выше расчеты, необходимые для вычисления
рыночной доли. Целевой функцией выступает выра
жение (8).
На цену необходимо наложить двустороннее
ограничение, в соответствии с ценовой политикой
предприятия.
Проведем моделирование для пакета услуг
«ТВист» при условии максимума абонентской пла
ты в 635 р (абонентская плата, полученная при
применении многокритериальной оптимизации,
на основе цен пакетов конкурентов [8]) и миниму
ма в 250 р, рыночная доля должна быть не ниже
45 %. До оптимизации показатель Dтв=113,8 р.
Целевая функция и ограничения:
D=C.R ⇒ max;
250≤C≤635;
R≥45 %.
В результате оптимизации для пакета «ТВист»,
цена составила 442 р, рыночная доля снизилась до
45 %, Dтв=199,7 р. Т. е. снижение рыночной доли на
3,4 % (после повышения абонентской платы), со
гласно расчетам, приведет к увеличению планируе
мого к получению дохода.
В целом, объем рынка услуг может быть оценен
следующими способами: эвристическим, эконо
микоматематическим или нормативным [9]. Тогда
результаты моделирования принимают вид конкрет
ных стоимостных показателей доходов.
Выводы
Предложена методика прогнозирования ры
ночного успеха телекоммуникационных услуг на
основе расчета и анализа их технического и рыноч
ного потенциалов. Методика позволила рассчитать
рыночную долю, на которую могут претендовать
телекоммуникационные услуги, и оптимизировать
цену для максимизации доходов предприятия.
Методика в значительной степени базируется
на экспертных оценках, а для вычисления уровня
согласованности экспертов на практике применя
ется коэффициент конкордации. Так же при рас
становке приоритетов параметров необходимо
учитывать мнение конечных потребителей. С уче
том этого, предложенные разработки позволят ме
тодически корректно проводить плановые расчеты
и проектные обоснования как при разработке теле
коммуникационных услуг, так и в процессе их пре
доставления.max,D C R= ⋅ ⇒
1
0,484,
0 289,  0 230, 1.
Ò Ò
Ò
Ò Ò E E A A
l
E A j
j
Ì ÏR
Ì Ï Ì Ï Ì Ï
R , R , R
=
= =+ +
= = =∑
1
.j
j
n
j l
n
j
Ê
R
Ê
=
=
∑
Пакет услуг 
Потенциал
«Эверест» «Антикризисный» «ТВист»
Инновационный (М) 0,739 0,726 0,937
Рыночный (Пр) 0,725 0,597 0,971
Коммерческий (Кn) 0,536 0,433 0,910
.
j jn j P
Ê Ì Ï= ⋅
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Мировая экономика имеет огромный опыт
применения так называемых системных стандар
тов, способствующих повышению качества про
дукции/услуг, экологической и промышленной бе
зопасности и предотвращению нанесения вреда
здоровью человека. Это стандарты серии ИСО
9000, ИСО 14000, OHSAS 18000. В национальной
транскрипции требования в области качества, эко
логии и охраны труда изложены в стандартах ГОСТ
Р ИСО 9001, ГОСТ Р ИСО 14001, ГОСТ 12.1.006.
Российские монополии по производству топли
ва разработали корпоративные системы, отвечаю
щие требованиям международных и национальных
стандартов и учитывающие специфику нефтяной и
газовой отраслей с точки зрения минимизации воз
можного воздействия на окружающую среду, в том
числе, здоровье человека.
Основным направлением развития российского
нефтегазового комплекса является формирование
трубопроводной транспортной системы. Для
транспортировки топлива сегодня используются
высокоиндустриальные методы организации стро
ительства. Сложное нефтегазовое трубопроводное
оборудование будет эффективно, надёжно и безо
пасно функционировать только в случае соответ
ствия всем предъявленным требованиям стандар
тов с точки зрения сложной технологии, экологии,
а также вопросов качества продукции.
Строительство магистральных трубопроводов
всегда требовало управления его качеством. А в на
ше время, в особенности, возникает необходи
мость радикального совершенствования методов
организации и управления качеством трубопровод
ного строительства. Отечественный бизнес изза
отсутствия современной правовой базы стандарти
зации продолжает инвестировать средства в разви
тие корпоративных систем стандартизации, отве
чающих требованиям международных и нацио
нальных норм. С этой целью ОАО «Газпром» ввёл в
действие корпоративные стандарты «СТО Газпром
серии 9000».
Данные стандарты относятся к категории отра
слевых, т. е., помимо общих организационных мо
ментов, они учитывают отраслевую специфику ра
боты ОАО «Газпром», рассматривают технические,
правовые и иные аспекты, что делает эти стандарты
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